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phenomenon in e-commerce, especially among Shopee users. A quantitative research
approach was employed using Structural Equation Modeling (SEM) analyzed through Smart

Keywords: PLS 3. Data were collected from 220 respondents who are active Shopee users. The findings
Social Comparison, reveal that social comparison does not directly affect impulse buying but significantly influences
Materialism, materialism. Additionally, materialism is found to significantly mediate the relationship between
Impulse Buying social comparison and impulse buying. These results indicate that individuals who frequently

engage in social comparison tend to develop materialistic values, which in turn drive impulsive
buying behavior. This study provides practical insights for e-commerce developers to design
effective marketing strategies by leveraging social comparison and materialistic tendencies.

PENDAHULUAN

Perkembangan e-commerce di Indonesia telah mengubah pola konsumsi masyarakat
secara signifikan. Salah satu fenomena yang menonjol adalah impulse buying atau pembelian
impulsif, di mana konsumen membuat keputusan pembelian tanpa rencana sebelumnya.
Berdasarkan laporan Statista (2023), lebih dari 30% pengguna e-commerce di Indonesia melakukan
pembelian impulsif setiap bulan, dengan platform Shopee menjadi salah satu yang paling dominan.
Fenomena ini dipicu oleh berbagai faktor, seperti diskon, promosi waktu terbatas, dan pengalaman
belanja yang terintegrasi dengan media sosial. Aktivitas pembelian tidak disengaja seperti
membelanjakan uang lebih dari yang direncanakan (tidak sesuai dengan item di daftar belanja) dapat
menimbulkan karakteristik perilaku konsumsi yang lebih dikenal sebagai impulse buying atau
pembelian impulsif (Pembelian et al., 2017). Shopee adalah salah satu aplikasi jual beli yang memicu
perilaku pembelian impulsif. Shopee dinilai memiliki kemampuan untuk menarik pelanggan dengan
memberikan gambar dan video tentang suatu produk

Perilaku impulse buying sering terjadi pada pengguna aplikasi Shopee karena adanya
pengaruh dari penawaran seperti voucher gratis ongkir, cashback, flash sale dan penawaran lainnya
(Permatasari et al., 2025). Selain itu, pencarian produk yang mudah di Shopee membuat banyak
orang tergoda untuk membeli hanya dengan melihat gambar. Karakteristik (seperti perasaan fisik,
keinginan membeli impulsif), alasan (seperti praktisi, emosionalitas), aset konsumen (seperti waktu
dan kekayaan), dan promosi penjualan adalah pendorong utama pembelian impulsif (lyer et al.,
2020).
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Menurut (Rook & Fisher, 1995), yang menginginkan konsumsi adalah manusia, bukan
produk. Selain itu, mereka menyatakan bahwa individu yang impulsif lebih cenderung melakukan
pembelian secara impulsif. Terlebih lagi, orang-orang yang memiliki riwayat membandingkan dirinya
dengan orang lain (Social Comparison), yang menyebabkan emosi negative (Negative Affect) yang
lebih cenderung menyebabkan pembelian impulsif (Impulse buying) (Liu et al, 2019). Dalam literatur
perilaku konsumen, impulse buying sering dikaitkan dengan social comparison atau kecenderungan
individu membandingkan dirinya dengan orang lain. Konsumen yang terpapar konten media sosial,
seperti testimoni pengguna atau rekomendasi produk, sering kali merasa terdorong untuk membeli
demi menjaga citra sosial mereka (Festinger, 1954). Namun, hubungan ini tidak selalu bersifat
langsung. Penelitian sebelumnya menunjukkan bahwa materialism dapat berperan sebagai
mediator, di mana social comparison memengaruhi nilai-nilai materialistik seseorang, yang pada
akhirnya mendorong perilaku pembelian impulsif (Dittmar et al., 2014).

Meskipun hubungan antara social comparison, materialism, dan impulse buying telah
banyak diteliti di negara-negara Barat, studi serupa dalam konteks Indonesia masih terbatas.
Karakteristik budaya Indonesia, seperti kolektivisme dan tingginya penggunaan media sosial, dapat
memengaruhi dinamika hubungan ini. Selain itu, sebagian besar penelitian sebelumnya berfokus
pada aspek demografis atau psikografis konsumen tanpa mengeksplorasi bagaimana platform e-
commerce seperti Shopee menciptakan lingkungan yang memfasilitasi pembelian impulsif.

Menurut Islam et al (2018), perbandingan sosial adalah komponen utama yang menentukan
nilai-nilai materialistis. Namun, penelitian mereka hanya membahas perbandingan sosial di tingkat
individu. Faktor-faktor intrinsik yang mempengaruhi pembelian impulsif termasuk pemicu internal dan
eksternal (Chavosh et al., 2011), materialisme ((Aversion et al., 2003) kecenderungan kenikmatan
berbelanja ((Badgaiyan & Verma, 2014); (Barakat, 2019); Febrilia dan Warokka, 2021), dan faktor-
faktor yang terkait dengan harga dan produk (Jones et al., 2003)

Materialism atau Materialisme berdampak positif secara signifikan pada pembelian impulsif
(Abid et al., 2021). Namun, penelitian mereka bersifat sepihak dan hanya melibatkan responden
perempuan, sehingga tidak sepenuhnya representatif. Selain itu, penelitian yang dilakukan oleh
Oztiirk dan Nart (2016) terhadap siswa menemukan bahwa sifat materialistis memiliki dampak positif
yang signifikan terhadap pembelian impulsif.

Adapun kernagka berpikir dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:

Materialism

Social Comparison Impulse Buying

Gambar 1. Model Penelitian

H1: Pengaruh Social Comparison terhadap Materialism

(Behavior & Chan, 2014) Social comparison juga memiliki pengaruh positif terhadap
materialism. Ketika konsumen membandingkan diri mereka dengan orang lain yang mereka anggap
lebih sukses atau memiliki lebih banyak barang, mereka cenderung mengembangkan sikap
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materialistis. Ini karena perbandingan sosial menyebabkan keinginan untuk memiliki sesuatu yang
dianggap mewah atau meningkatkan status sosial. Selain itu, Hu dan Liu (2020), juga mengonfirmasi
bahwa upward social comparison sering kali menjadi pemicu materialisme, terutama dalam konteks
budaya di mana kesenjangan sosial signifikan.

H2: Pengaruh Social Comparison terhadap Impulse Buying

Social comparison dapat menyebabkan seseorang merasa kurang dari orang lain, terutama
ketika mereka membandingkan diri dengan orang yang dianggap memiliki status sosial yang lebih
tinggi. Akibatnya, hasrat untuk membeli muncul, mendorong orang untuk berusaha "memperbaiki"
citra diri mereka dengan membeli barang-barang yang dianggap dapat meningkatkan status sosial
atau memberikan kepuasan jangka pendek. membandingkan diri dengan orang lain yang dianggap
lebih unggul seringkali menyebabkan perilaku konsumtif dan pembelian impulsif yang lebih besar.
(Liu et al, 2019). Individu cenderung membandingkan diri mereka dengan orang lain untuk
mengevaluasi diri. Ketika perbandingan ini bersifat upward (membandingkan dengan individu yang
dianggap lebih unggul), sering kali memunculkan rasa iri atau ketidakpuasan, yang dapat memotivasi
konsumsi untuk "mengejar" status yang lebih tinggi. (Festinger 1954). (Wang et al., 2017)
menambahkan bahwa upward social comparison tidak hanya memicu rasa iri tetapi juga memotivasi
individu untuk melakukan pembelian impulsif sebagai cara untuk meningkatkan citra diri mereka.

H3: Pengaruh Materialism terhadap Impulse Buying

Nilai yang diberikan seseorang terhadap kepemilikan materi sebagai simbol kebahagiaan,
status, atau pencapaian menurut materialisme. Konsumen materialistis biasanya percaya bahwa
memiliki beberapa barang dapat meningkatkan harga diri atau kesejahteraan mereka.(Dawson,
2015). Dalam konteks Shopee, materialisme sering kali menjadi pendorong pembelian impulsif
karena platform ini menawarkan berbagai macam produk yang dapat dibeli dengan mudah dan
cepat. Karena mereka melihat pembelian sebagai cara untuk mencapai tujuan pribadi atau sosial,
konsumen materialistis lebih rentan terhadap impuls pembelian.

H4: Pengaruh Social Comparison terhadap Impulse Buying yang dimediasi oleh Materialism

Materialism berperan sebagai variabel pemediasi yang menghubungkan social comparison
dengan impulse buying. Artinya, ketika konsumen terlibat dalam social comparison, hal itu
meningkatkan materialisme mereka, yang kemudian mendorong perilaku pembelian impulsif. (Liu et
al, 2019).

METODE

Penelitian ini melibatkan 220 responden yang memiliki aplikasi shopee, pernah melakukan
pembelian di shopee, pernah melakukan pembelian impulsif pada shopee dan data diolah
menggunakan aplikasi SmartPLS 3. Dalam analisis data, dipastikan kriteria data sebagai berikut:
Tabel.1 Uji Persyaratan

Uji Prasyarat

Validitas Nilai Outer loading awal, outer loading akhir,
dan Cross loading >0,7

Reliabilitas Nilai cronbach alpha > 0,6 dan composite
reliability bernilai > 0,7

Uji Hipotesis P-value >0,05

HASIL DAN PEMBAHASAN
Hasil
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Setelah dilakukan Uji validitas dan reliabilitas, model sudah dipastikan fit dalam penelitian
ini. Selanjutnya dilakukan uji hipothesis, dengan hasil sebagai berikut:
Tabel.2 Output Path Coefficient
Original T  Statistics P Values Keterangan
Sample (0) (|O/STDEV|)
Materialism -> 0.451 5473 0.000 Diterima
Impulse

Buying

Social 0.076 0.838 0.402 Ditolak
Comparison ->

Impulse

Buying

Social 0.579 9.404 0.000 Diterima
Comparison ->

Materialism

Social 0.261 4.910 0.000 Diterima
Comparison ->

Materialism ->

Impulse

Buying

H1: Pengaruh Social Comparison terhadap Materialism

Pada tabel 2 Social Comparison berpengaruh positif dan sginifikan terhadap Materialism,
karena nilai yang diperoleh dari penguijian hipotesis yang terdapat pada tabel menunjukan nilai T
Statistic 5.473 atau > 1.96, P-Value 0.000 atau < 0.05, dengan nilai Original Sampel 0.451. Hasil
penelitian mengidentifikasi bahwa hipotesis pertama diterima yaitu Social Comparison berpengaruh
positif dan signifikan terhadap Materialism.

H2: Pengaruh Social Comparison terhadap Impulse Buying

Pada tabel 2 Social Comparison tidak berpengaruh positif dan signifikan terhadap Impulse
Buying, karena nilai yang diperoleh dari pengujian hipotesis yang terdapat pada tabel menunjukan
nilai T Statistic 0.838 atau > 1.96, P-Value 0.402 atau < 0.05, dengan nilai Original Sampel 0.076.
Hasil penelitian mengidentifikasi bahwa hipotesis kedua ditolak yaitu Social Comparison tidak
berpengaruh positif dan signifikan terhadap Impulse Buying

H3: Pengaruh Materialism terhadap Impulse Buying

Pada tabel 2 Materialism berpengaruh positif dan signifikan terhadap Impulse Buying,
karena nilai yang diperoleh dari penguijian hipotesis yang terdapat pada tabel menunjukan nilai T
Statistic 9.404 atau > 1.96, P-Value 0.000 atau < 0.05, dengan nilai Original Sampel 0.579. Hasil
penelitian mengidentifikasi bahwa hipotesis ketiga diterima yaitu Materialism berpengaruh positif
dan signifikan terhadap Impulse Buying.

H4: Pengaruh Social Comparison terhadap Impulse Buying yang dimediasi oleh Materialism

Pada tabel 2 Social Comparison berpengaruh positif dan signifikan terhadap Impulse
Buying yang dimediasi oleh Materialism, karena nilai yang diperoleh dari pengujian hipotesis yang
terdapat pada tabel menunjukan nilai T Statistic 4.910 atau > 1.96, P-Value 0.000 atau < 0.05,
dengan nilai Original Sampel 0.261. Hasil penelitian mengidentifikasi bahwa hipotesis keempat
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diterima yaitu Social Comparison berpengaruh positif dan signifikan terhadap Impulse Buying yang
dimediasi oleh Materialism.

Pembahasan
M2 M5 M6 M7
0729 0812 0834 4,09
\ A
Materialism 1B2
PS10 0.579 0.451 ~
L T B3
PS11 | 0.898 07198
“0714 0.??7+ B4
PS7  «0.742— 0076 t 0.794
+0.873 08214 Lo
PS8 | 0.848 ~-0.808 8
P Social Impulse 0.748 IB7
P39 Comparison Buying b

B8

Gambar 2. Hasil Model Struktural

Penelitian ini menunjukkan bahwa social comparison tidak memiliki pengaruh langsung
yang signifikan terhadap impulse buying. Hasil ini bertentangan dengan beberapa penelitian
sebelumnya, seperti Dittmar et al. (2014) dan Zhang et al. (2021), yang menemukan hubungan positif
antara social comparison dan perilaku pembelian impulsif. Namun, temuan ini dapat dijelaskan
melalui beberapa perspektif yang relevan dengan karakteristik responden dan konteks e-commerce
di Indonesia.
Pengaruh Social Comparison terhadap Materialism

Hal ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Kim dan Jang (2017) menemukan
bahwa perbandingan sosial menyebabkan konsumsi berbasis status, yaitu ketika orang merasa
terdorong untuk memiliki barang-barang mewah sebagai simbol status mereka. Hal ini terkait dengan
kecenderungan materialisme yang lebih tinggi, terutama pada masyarakat yang memiliki akses luas
ke media sosial dan di mana ekspektasi sosial sering ditekankan melalui tampilan kekayaan atau
kesuksesan. Selain itu, penelitian Kim dan Jang (2017) menyoroti bagaimana individu terlibat dalam
konsumsi mewah sebagai sarana untuk menegaskan atau meningkatkan status sosial mereka,
terutama dalam lingkungan sosial yang kompetitif.

Ketidaksignifikanan pengaruh langsung ini menunjukkan bahwa social comparison tidak
serta-merta mendorong perilaku pembelian impulsif tanpa melibatkan faktor lain, seperti materialism.
Individu yang terlibat dalam social comparison mungkin hanya terpengaruh secara emosional pada
awalnya, namun keputusan pembelian mereka baru muncul jika terdapat nilai materialistik yang kuat.
Ini mendukung temuan bahwa materialism memainkan peran mediasi penting, sebagaimana
dibuktikan oleh hasil penelitian ini.

Pengaruh Social Comparison terhadap Impulse Buying

Hal ini tidak mendukung penelitian yang dilakukan oleh (Wang et al., 2017), yang
menemukan bahwa upward social comparison (membandingkan diri dengan individu yang lebih
tinggi statusnya) memicu perilaku konsumsi impulsif, terutama karena perasaan iri atau
ketidakpuasan terhadap status diri. Penelitian (Wang et al., 2017) ini menunjukkan bahwa social
comparison sering kali menyebabkan individu merasa perlu untuk segera memenuhi kebutuhan
emosional atau sosial mereka melalui pembelian barang-barang tertentu. membandingkan diri
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dengan orang lain yang dianggap lebih unggul seringkali menyebabkan perilaku konsumtif dan
pembelian impulsif yang lebih besar. (Liu et al, 2019).(Ling et al., 2023)

Social comparison tidak berpengaruh siginifikan terhadap pembelian impulsif. Perilaku
perbandingan sosial, di mana seseorang sering membandingkan dirinya dengan orang lain, tidak
mendorong semua tindakan pembelian tanpa terencana atau impulsif. Beberapa orang lebih
memprioritaskan kebutuhan dan keinginan mereka daripada menyesuaikan diri dengan status orang
lain.

Pengaruh Materialism terhadap Impulse Buying

Hal ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh (Rook & Fisher, 1995) yang
menemukan bahwa materialisme memiliki pengaruh positif terhadap impulse buying. penelitian
(Rook & Fisher, 1995) menunjukkan bahwa individu dengan tingkat materialisme yang tinggi
cenderung lebih sering melakukan pembelian impulsif karena mereka memandang barang sebagai
cara untuk mencapai kebahagiaan, status, atau pengakuan sosial.

Pengaruh Social Comparison terhadap Impulse Buying yang dimediasi oleh Materialism

Hal ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh (Unanue et al., 2017) materialisme
seringkali berfungsi sebagai mekanisme untuk memperbaiki harga diri setelah menerima persepsi
sosial negatif. penelitian (Unanue et al., 2017) menemukan bahwa pembelian impulsif terjadi ketika
pelanggan mencoba menenangkan perasaan mereka yang tidak memadai dengan membeli barang
yang dianggap dapat meningkatkan status atau memenuhi kebutuhan emosional mereka.

PENUTUP

Berdasarkan hasil analisis pada pengujian hipotesis “Peran Materialism Diantara Social
Comparison & Impulse Buying”, maka dapat disimpulkan bahwa materialism memiliki pengaruh
signifikan dalam memediasi hubungan antara social comparison terhadap impulse buiyng. Hal ini
menunjukan bahwa materialism dapat memperkuat dampak negatif dari perbandingan sosial, tidak
semua individu yang terlibat dalam perbandingan sosial cenderung mengalami pembelian impulsif.
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